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Стимулирование сбыта — это процесс, который включает в себя 
информирования потребителя об имеющемся продукте и убеждение 
в необходимости его приобретения., 
Целью стимулирования сбыта является изменение поведения по-
требителя. С помощью мероприятий по стимулированию потенци-
альный потребитель становится покупателем.  
Мероприятия по стимулированию сбыта бывают «жесткого» ти-
па, который эффективно влияет на продажи в короткий промежуток 
времени, но является дорогим для предприятий  и «мягкого» типа, 
не эффективно влияющий на объем продаж, но оказывающий влия-
ние на имидж товара. 
Сочетание этих двух типов стимулирования положительно влия-
ет на покупателя, побуждая его приобретать товар. 
Стимулирование сбыта может быть направлено в трех направле-
ниях: 
1. Стимулирование потребителя (купоны, скидки). 
2. Стимулирование торговли (оптовые скидки, бесплатные то-
вары, совместная реклама). 
3. Стимулирование собственного торгового персонала (сорев-
нования, комиссионные, конкурсы, подарки). 
Стимулирование сбыта содействует кратковременному увеличе-
нию объема сбыта, поэтому воздействие этого приема должно быть 
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